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ETIKA HUKUM ISLAM DALAM SETRATEGI PEMASARAN  
PRODUK BMT SURYA MADANI  
(Studi Kasus BMT Surya Madani) 
 
ABSTRAK 
Etika Hukum Islam dalam Strategi pemasaran produk BMT Surya Madani 
pada dasarnya merupakan sebuah prilaku ekonomi, yang dilakukan lembaga 
tersebut untuk menarik nasabah dengan sekreatif mungkin, strategi ini tidak harus 
mengacu pada sebuah aturan melainkan lebih kepada teknik suatu lembaga untuk 
memasarkan peroduknya dan tetap beretika pemasaran baik. 
Strategi pemasaran adalah sebuah metode yang berkaitan dengan etika 
pemasaran yang di dasarkan kepada Al-quran dan Sunnah nabi Muhammad SAW, 
yang nantinya dijadikan sebuah control dalam etika pemasaran, supaya terhindar 
dari dosa atau hal-hal yang dilarang oleh syariat Islam, seperti riba, garar, fasik, 
atau melakukan penipuan dalam produk yang ditawarkan 
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui etika hukum Islam, 
sekaligus mengetahui strategi pemasaran produk BMT Surya Madani, apakah 
sudah sesuai etika pemasaran Islam? Penelitian ini adalah penelitian lapangan 
(field research ) dengan pendekatan kualitatif. Metode yang digunakan dalam 
pengumpulan data adalah dengan cara wawancara, dokumentasi dan observasi. 
Analisis yang digunakan adalah metode deduktif. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa etika hukum Islam dalam Strategi 
pemasaran Produk BMT Surya Madani telah mampu membantu perekonomian 
masyarakat, saling membutuhkan dan tolong menolong dalam kebaikan, melalui 
berbagai pendekatan  BMT telah mampu mendapat kepercayaan yang penuh dari 
masyarakat. 
 
Kata Kunci: Strategi, Pemasaran, Tinjauan HUkum Islam, Produk, BMT 
Surya Madhani 
 
ABSTRACT 
The ethics of Islamic law in the marketing strategy of BMT Surya Madani 
products is essentially an economic behavior, which the agency does to attract 
customers with as creative as possible, this strategy does not have to refer to a rule 
but rather to the technique of an institution to market its products and remain 
ethical marketing well. 
Marketing strategy is a method related to marketing ethics which is based 
on Al-Quran and Sunnah of Prophet Muhammad SAW, which later become a 
control in marketing ethics, in order to avoid sin or things that are prohibited by 
Islamic Shari'a such as usury, garar, wicked, or fraud in the products offered. 
The purpose of this study is to know the ethics of Islamic law, as well as 
knowing the marketing strategy of BMT Surya Madani products, is it appropriate 
Islamic marketing ethics? This research is field research with qualitative 
approach. The method used in data collection is by interview, documentation and 
observation. The analysis used is deductive method. 
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The result of the research shows that Islamic law ethics in product 
marketing strategy of BMT Surya Madani has been able to help the economy of 
society, need each other and help in goodness, through various approaches BMT 
has been able to gain full trust from the community. 
 
Keywords: Strategy, Marketing, contemplation Islamic law, Product, BMT 
Surya Madhani 
 
 
1. PENDAHULUAN 
Sistem ekonomi Islam melarang mempraktekkan riba serta akumulasi 
kekayaan hanya kepada pihak tertentu secara tidak adil, akan tetapi secara praktis 
bentuk produk dan jasa pelayanan, prinsip-prinsip dasar antar hubungan bank dan 
nasabah serta cara-cara berusaha yang halal masih perlu disosialisasikan secara 
luas keseluruh lapisan masyarakat.
1
 Dalam konsep ekonomi Islam dikenal adanya 
istilah BMT. BMT adalah merupakan gabungan dari baitul dan baitul tanwil. 
Baitul mal adalah rumah dana yang berfungsi menampung, mengelola, dan 
mendistribusikan dana zakat, infak, sodaqoh serta dana sosial lainnya kepada yang 
berhak menerima sesuai dengan tuntunan agama. 
Keberadaan BMT ditengah masyarakat diharapkan mampu meningkatkan 
kesejahteraan masyarakat secara merata, melalui usahanya berbentuk simpan-
pinjam atau kredit yang dijalankan berdassarkan sistem syari’ah untuk 
mengembangkan usaha-usaha produktif dalam meningkatkan kualitas dan 
produktifitas usaha anggota pengusaha dilingkungan BMT.
2
 Pemasaran 
mempunyai peranan penting dalam masyarakat karena pemasaran menyangkut 
berbagai aspek kehidupan sehari-hari.  
Selain itu pemasaran memainkan peranan besar dalam pertumbuhan dan 
perkembangan ekonomi. Pemasaran dapat merangsang penelitian dan gagasan 
baru yang menimbulkan barang dan jasa yang baru untuk memenuhi keinginan 
dan kebutuhan konsumen. Setiap perusahaan selalu berusaha agar produk yang 
dihasilkan terjual sehingga tujuan dan sasaran perusahaan dapat tercapai, oleh 
                                                             
1Muhammad Syafi’i Antonio, 2001. Bank Syari’ah dari Teori Ke Praktek. Jakarta: Gema Insani, 
hlm. 224-225. 
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Sofyan Assauri. 1992. Manajemen Pemasaran (Dasar, Konsep dan Strategi), Jakarta: Rajawali, 
hlm. 15. 
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karena itu sebagai falsafah bisnis, konsep pemasaran hendaknya bertujuan untuk 
memberikan kepuasan pada konsumen supaia suatu lembaga dapat dipercaya dan 
keberadaannya berumur panjang. 
Realita kehidupan masyarakat saat ini mencerminkan telah terjadi 
pergeseran nilai etika dan bisnis. Melemahnya tingkat kejujuran, tanggungjawab 
sosial serta rendahnya rasa solidaritas dikalangan pengusaha. Selain itu juga 
munculnya gejala persaingan yang tidak sehat, suap, mengiming-imingi 
masyarakat dengan hadiah dan memberi harapan palsu atau saling saling 
mematikan pesaing dengan isu masyarakat merasa dirugikan oleh perusahaan. 
Misalnya sistem pemasaran yang tidak jujur dan layanan purna jual yang tidak 
memuasakan bahkan terjadi penipuan terhadap konsumen. 
Lembaga keuangan syariah yang berwujud BMT sangat berkembang 
dizaman muda ini  salah satunya BMT Surya Madani Boyolali. BMT yang 
terletak di kawasan ekonomi menengah kebawah ini tidak kalah bersaing dengan 
BMT yang sudah maju, karena BMT surya Madhani juga menerapkan beberapa 
etika hukum islam sekaligus setrategi pemasaran terhadap prodak- prodaknya. 
Berdasarkan ini peneliti bermaksud melakukan penelitian tentang etika hukum 
islam dalam strategi pemasaran produk di BMT Surya Madani dengan judul 
“Etika Hukum Islam Dalam Strategi Pemasaran Produk BMT (studi kasus 
di  BMT Surya Madani)”. 
Tujuan yang ingin penulis capai dari penelitian ini adalah untuk 
mengetahui bagaimana etika hukum Islam dalam strategi pemasaran produk BMT 
Surya Madani dan mengetahui praktik pemasaran dilihat dari hukum Islam. 
Sedangkan manfaat penelitian yang ingin dicapai adalah (1) Manfaat teoritis yaitu 
untuk menambah khazanah keilmuan tentang bagaimana etika hukum Islam dalam 
strategi pemasaran produk  BMT Surya Madani serta mengetahui praktik 
pemasaran dilihat dari hukum Islam; dan (2) Manfaat praktis, yaitu bagi peneliti 
diharapkan hasil penelitian ini dapat dijadikan sebagai rujukan apabila nantinya 
berkecimpung didalam masyarakat, khususnya dalam pemasaran produk BMT 
Surya Madhani apakah metode yang digunakan sudah sesuai dengan syari’at 
Islam apa belum, dan bagi BMT Surya Madani, diharapkan dapat menyelesaikan 
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permasalahan serta dapat pula dijadikan sebagai bahan pertimbangan dalam 
mengambil keputusan; serta bagi pembaca diharapkan dapat memberikan 
informasi,wawasan, dan gambaran serta kajian penelitian lebih lanjut. 
 
2. METODE  
2.1 Jenis Penelitian 
Berdasarkan tempat penelitian maka penelitian ini termasuk penelitian 
lapangan (field reserch). Yang memaparkan kondisi serta aktifitas sosial dalam 
masyarakat. Pada perinsipnya penelitian lapangan bertjuan untuk memecahkan 
masalah praktis dalam masyarakat. Penelitian ini juga termasuk penelitian tipe 
deskriptif yang bertujuan untuk mendeskripsikan apa-apa yang saat ini berlaku 
didalamnya terdapat upaya untuk mendeskripsikan, mencatat, menganalisis, dan 
mengiterpretasikan kondisi-kondisi yang sedang terjadi saat ini. 
2.2 Lokasi Penelitian  
Lokasi penelitian ini bertempat di BMT Surya Madani Boyolali. 
2.3 Metode Pengumpulan Data 
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 
2.3.1 Observasi: merupakan metode pengumpulan data dimana peneliti mencatat 
informasi yang mereka saksikan selama penelitian. Penyaksian terhadap 
peristiwa-peristiwa itu bisa melihat, mendengarkan, merasakan yang 
kemudian dicatat seobjektif mungkin. Metode ini diperoleh untuk 
memperoleh gambaran tentang BMT Surya Madani. 
2.3.2 Interview: interview juga disebut wawancara yang merupakan kegiatan 
untuk mendapatkan informasi secara langsung dengan menyampaikan 
pertanyaan kepada responden.
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2.3.3 Dokumentasi: yaitu mencari data mengenai hal-hal variabel berupa 
catatan, transkip, buku, surat kabar majalah, prasasti dan lain sebagainya.
4
   
 
 
                                                             
3
 Joko Subagyo, Merodologi penelitian Teori dan Praktek (Jakarta : PT. Rineka Cipta, 2004), hlm. 
39. 
4
 Suharsimi Arikunto, Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: Rineka Cipta, 1998) hlm 234.    
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2.4 Sumber Data  
Sumber data dalam penelitian ini dikelompokan menjadi 2, yaitu sumber 
data primer dan sumber data skunder. Sumber data primer diperoleh dan 
dikumpulkan secara langsung dari subjek penelitian. Daklam hal ini melalui 
wawancara dengan informasi dari BMT Surya Madani 
Informan yang dimaksud adalah manager, staff atau karyawan (BMT 
Surya Madahni) sedangkan sumber data skunder diperoleh dari buku-buku atau 
jurnal yang berhubungan dengan objek penelitan. 
2.5 Teknik Analisis Data  
Penelitian ini menggunakan analisis Deskriptif Kualitatif dimana setelah 
data terkumpul kemudian dianalisis, lalu digambarkan dalam bentuk kata-kata. 
Setelah itu dipisah-pisahkan menurut kategori untuk mendapat kesimpulan.
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Dalam penelitian ini penulis mengadakan pengorganisasian dalam 
pemisahan data kedalam pola, kategori, dan satuan-satuan menurut kelompoknya. 
Setelah itu diklasifikasikan dan dianalisa dengan teori-teori yang sudah ada 
sehingga diperoleh gambaran umum setrategi produk pemasaran. 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Gambaran Umum BMT Surya Madani 
3.1.1 Identitas BMT Surya Madani6 
Nama : KSPPS BMT Surya Madani 
Alamat  : Kantor Pusat : Jl. Raya Ngemplak Dukuh Gagan 
RT. 01/01 Donohudan Ngemplak Boyolali 
Telp/Fax. (0271) 722651-719507 
   Kantor Cabang: Jl. Raya Kalioso-Simo Km.7 
Nogosari Boyolali Telp. (0271) 5845499 
Badan Hukum No.  : 14164/BH/KDK.11/VI/2008 tanggal 05 Juni 
2008 PAD No. 20/PAD/XIV/VIII/2012 tanggal 
30 Agustus 2012. 
                                                             
5
 Ibid, hlm, 245. 
6
 BMT Surya Madani, Laporan RAT KSPPS BMT Surya Madani 2016, (Boyolali : BSM, 2017), 
hlm. 2. 
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3.1.2 Sejarah 
BMT Surya Madani awal berdirinya dari ide dan gagasan 
majelis ekonomi Muhammadiyah Ranting Giriroto Kecamatan 
Ngemplak Boyolali dalam menjawab permasalahan tentang fatwa 
Majelis Ulama Indonesia adanya Bunga Bank. Sebagai masyarakat 
mayoritas Islam di Ranting Giriroto dan sekitarnya maka pihak 
Pimpinan Ranting Muhammadiyah (PRM) Giriroto khususnya majelis 
ekonomi merasa terpanggil untuk merintis dan mencari wadah bagi 
umat Islam khususnya yang menabung dan meminjam dana agar 
terhindar dari adanya riba bunga bank konvensional.  
Dengan alasan tersebut salah satu solusinya dengan merintis 
mendirikan Lembaga Keuangan dengan pola dan prinsip syariah. PRM 
Giriroto melalui majelis ekonominya kemudian mengumpulkan para 
jamaah dan takmir masjid (binaan Muhammadiyah ranting Giriroto) 
untuk memutuskan masalah pendirian Lembaga Keuangan Syariah ini 
pada tanggal 16 Mei 2007 di masjid Al-Muslimin Gumuk RT. 04/02 
Desa Giriroto. Hasil keputusan terbentuklah nama lembaga keuangan 
mikro non bank dangan nama BMT Dana Surya Madani. Dan diketuai 
oleh saudara Abdani, SE yang beranggotakan awal mula sejumlah 23 
orang dan terkumpul modal awal sebesar 5 jutaan, diperoleh dari 
simpanan pokok dan wajib anggota perorang sebesar RP. 600.000,-.  
Dengan modal tersebut Operasional mulai berjalan efektif dan 
pada bulan September 2007. Seiring berjalannya waktu pengurus 
mengajukan permohonan untuk menjadi badan hukum koperasi, pada 
tanggal 05 Juni 2008 Pemerintah Dinas Koperasi dan UMKM Provinsi 
Jawa Tengah mengesahkan Akte Pendirian dengan Surat Keputusan 
badan hukum No. 14164/BH/KDK.11/VI/2008.  
3.1.3 Visi dan Misi 
3.1.3.1 Visi 
Terwujudnya Lembaga Keuangan Syariah yang tumbuh 
berkembang bersama umat berdasarkan prinsip-prinsip ajaran Islam, 
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dengan memberikan pelayanan secara jujur, amanah dan professional 
demi terwujudnya kemandirian dan kesejahteraan anggota dan 
masyarakat. 
3.1.3.2 Misi  
3.1.3.2.1 Memberdayakan ekonomi anggota dan masyarakat 
melalui pengembangan dan pembinaan Usaha 
Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) dengan 
pelayanan pembiayaan dan permodalan. 
3.1.3.2.2 Meningkatkan kesejahteraan ekonomi anggota dan 
masyarakat yang berpihak kepada kaum 
mustaḍ’afiin (masyarakat ekonomi lemah) di bidang 
pertanian, perdagangan, peternakan, jasa, dan 
lainnya. 
3.1.3.2.3 Meningkatkan kepercayaan masyarakat kepada 
Lembaga Keuangan Syariah dengan cara 
meningkatkan kinerja, etos kerja, profesionalisme, 
dan dedikasi pengurus dan karyawan berdasarkan 
prinsip-prinsip syariat Islam. 
3.1.3.2.4 Meningkatkan pertumbuhan Lembaga Ekonomi 
Syariah dengan parameter meningkatkan laba usaha, 
tumbuhnya modal, dan nilai tambah bagi anggota 
dan masyarakat. 
3.1.3.2.5 Mengoptimalkan fungsi dan potensi lembaga untuk 
kepentingan dakwah, pendidikan, social, dan 
ekonomi dalam rangka mewujudkan “Izzun Al-Islam 
Wa-Al Muslimin” 
3.2 Strategi Pemasaran Produk BMT Secara Umum 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT surya madani tersebut 
akan dianalisis menggunakan teori yang telah dirumuskan pada bab III. 
Adapun strategi pemasaran di BMT Surya Madani sebagai berikut: 
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3.2.1 Jemput Bola 
Jemput bola merupakan strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT 
Surya Madani dengan cara marketing langsung mendatangi rumah atau tempat 
usaha anggota. Prosesi akad, penarikan, penyetoran dana tabungan atau 
pinjaman bisa dilakukan melalui via telpon. Anggota cukup dirumah setelah 
itu marketing akan mengambil sendiri kerumah atau tempat usaha anggota. 
Melalui strategi jemput bola ini anggota merasa dimudahkan dalam memenuhi 
kebutuhannya. Sehingga angota merasa senang dan puas dengan sistem 
pelayanan yang ada. 
Dalam strategi jemput bola BMT Surya Madani menggunakan tiga 
lapis marketing yang sekaligus menjadi jenjang karir yaitu  marketing 
colecting yang bertugas untuk menarik angsuran atau pembiayaanatau suatu 
pesanan, marketing eksekutif bertugas mencari anggota dan menarik angsuran 
pembiayaan atau simpanan anggota, dan senior marketing yang bertugas 
mencari anggota menarik angsuran pembiayaan atau simpanan, serta 
mensurvei calon anggota yang mengajukan pembiayaan. Cara ini terbukti 
mampu meningkatkan efektifitas dan efisiensi pemasaran produk. 
3.2.2 Marketing Mix 
Marketing mix merupakan straategi acuan pemasaran yang dilakukan 
oleh BMT Surya Madani berupa Harga, Produk, Tempat dan Promosi. 
Pada strategi pemasaran produk BMT Surya Madani menerapkan 
sertifikasi produk simpanan dana pembiayaan melalui pendekatan pelayanan. 
BMT Surya Madani juga menerapkan strategi pemasaran produk melalui 
brosur, kalender, iklan, media sosial, pengajian agama, sponsorship, 
kemahasiswaan serta promosi langsung melalui mahasiswa PPL dan 
Marketing BMT. Strategi ini merupakan upaya BMT untuk dikenal oleh 
masyarakat luas sehingga memberikan daya tarik untuk bergabung menjadi 
anggota BMT Surya Madani. 
Dalam harga BMT Surya Madani menerapkan differensi hharga 
berdasarkan jenis produk dan jangka waktu pembiayaan. Semakin lama maka 
angsuran semakin ringan 
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3.2.3 Pemilihan Karyawan Berpotensi 
Salah satu upaya BMT Surya Madani untuk menjaga kepercayaan dan 
kepuasan anggota terhadap pelayanan BMT adalah dengan melakukan 
pemilihan karyawan yang berpotensi dan mempunyai kemampuan dalam 
bidang ini. Bila setiap karyawan ditempatkan sesuai potensi dan 
kemampuannyamaka mereka bisa bekerja maksimal dan menggeluti 
pekerjaannya dengan senang hati sehingga akan meningkatkan kinerja dan 
kualitas pelayanan terhadap anggota BMT. 
3.2.4 Memperluas Jaringan Usaha 
BMT Surya Madani telah membangun hubungan dengan lembabga 
microfin yang merupakan pendamping BMT, lembaga keuangan mauapun 
perbankan syari’ah lokal, bergabung dalam perhimpunan BMT Indonesia, 
keberadaan lembaga-lembagatersebut  menjadi faktor penguat dalam 
oprasional BMT Surya Madani. 
3.3 Etika Hukum Islam dalam Strategi Pemasaran Produk BMT Surya 
Madani 
Berdasarkan data yang dikumpulkan penulis melalui observasi, 
wwawancara, dan dokumentasi, penulis dapat menggambarkan bagaimana 
etika hukum Islam dalam strategi pemasaran produk BMT surya Madani. 
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh BMT surya Madani tersebut akan 
dianalisis menggunakan teori yang telah dirumuskan pada bab III. Adapun 
etika hukum Islam dalam strategi pemasaran produk di BMT Surya Madani 
dapat dideskripsikan sebagai berikut : 
3.3.1 Jemput Bola 
Strategi jemput bola dilakukan oleh BMT Surya Madani dengan cara 
mendatangi rumah langsung atau tempat usaha anggota, prosesi akad, 
penarikan, penyetoran tabungan bisa dilakukan by phone. Anggota cukup di 
rumah setelah itu marketing akan mengambil sendiri ke rumah atau tempat 
kerja. 
Dalam pandangan etika Islam, strategi jemput bola yang dilakukan 
oleh BMT Surya Madani sudah sesuai syariat Islam. Umat Islam dianjurkan 
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untuk saling tolong-menolong dalam kebaikan dan bermanfaat bagi terhadap 
sesama. Sebagaimana hadits Nabi Muhammad SAW : 
 ِساَّنِلل ْمُهُعَف َْنأ ِساَّنلا ُر ْ يَخ 
Artinya: 
“Sebaik-baik manusia adalah yang paling bermanfaaat bagi orang lain.” 
(HR. Ahmad, Tabrani, Darul Quthni. Disohihkan AL-Albani dalam  
As-silsilah Ash Sholihah) 
Selain hadits di atas Allah SWT juga berfirman dalam surat Al-Maidah 
(005) : 2 sebagai berikut. 
 ْاوُقَّ تاَو ِناَوْدُعْلاَو ِْثِْلإا ىَلَع ْاُونَواَع َت َلاَو ىَوْق َّ تلاَو ِّبرْلا ىَلَع ْاُونَواَع َتَو
 ِباَقِعْلا ُديِدَش َهّللا َّنِإ َهّللا-٢- 
Artinya:  
“Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, 
dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan permusuhan. 
Bertakwalah kepada Allah, sungguh, Allah sangat berat siksa-Nya.”  
3.3.2 Marketing Mix 
Strategi marketing mix merupakan strategi acuan pemasaran yang 
digunakan oleh BMT Surya Madani meliputi strategi harga, produk, tempat 
dan promosi. Dalam etika hukum Islam, pengembalian keputusan mengenai 
jenis produkdan bagaimana peroses produksi harus disesuaikan dengan aturan 
Islam. Ibnu Al-Ukhuwaha menyebutkan hal-hal pening dalam pengambilan 
keputusan tentang produ bisnis menurut Islam. Antara lain pertama, prooduk 
harus legal sesuai hukum Islam, kedua, produk tersebut didukung asset, 
ketiga, produk harus bisa diberikan dan nyata. Keempat, identifikasi nilai 
tambah produk harus dilakukan terlebih dahulu. Kelima, kedua belah pihak 
harus mengetahui kondisi produk yang sebenarnya dan ada kesepakatan 
tentang produk yang digunakan dalam transaksi. Selain itu proses produksi 
harus diputuskan sebagai proses yang akan membawa manfaat dan tidak 
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melawan hukum. Salah satu dalam aspek ini adalah keputusan dari produk 
dalam perbaikan Islam. Khususnya di BMT Surya Madani. 
Strategi tempat yang digunakan BMT Surya Madani  bermakna 
mendekatkan pelayanan. Sebagaimana ajaran agama Islam telah mengajarkan 
dalam memutuskan penyaluran tempat dan distribusi tidak boleh ada 
manipulasi, pemaksaan dan hal-hal buruk lainnya. BMT Surya Madani juga 
menerapkan strategi promosi melalui brosur-brosur, brand-brand, kalender, 
sponsorship, serta promosi langsung melalui mahasiswa magang atau PPL, 
dan marketing BMT. 
Islam memperbolehkan jual beli produknya selama produksinya 
berdasarkan pada kejujuran, serta tidak mengandung penipuan dalam rangka 
untuk menarik nasabah atau konsumen, Islam juga melarang menggunakan 
promosi berupa daya tarik seksual, testimonial palsu, serta teknik lainnya yang 
bertentangan dengan etika bisnis Islam. Apabila dari anggota marketing ada 
yang keluar dari jalur syariat maka akan diperingatkan dan dibahas dalam 
evaluasi dan juga pengajian rutin yang diadakan oleh pihak BMT. 
3.3.3 Pemilihan Karyawan Berpotensi 
Pemilihan karyawan yang berkompetensi sesuai bidangnya merupakan 
upaya BMT untuk menjaga kepercayaan dan kepuasan anggota terhadap 
pelayanan BMT. Bila  setiap karyawan ditempatkan sesuai dengan 
kompetennya, maka mereka akan lebih maksimal dengan pekerjaannya 
dengan senang hati, sehingga akan meningkatkan kinerja dan kualitas 
pelayanan terhadap anggota BMT. Hal ini sesuai dengan hadits Nabi SAW, 
 ُةَعا َّسلا ْوُرِظَت ْنَاف ِهِلَْهأ ِْيَْغ َلَِإ ُرْمَْلْا َدِنْسُأ اَذِإ 
Artinya: 
“Jika urusan diserahkan bukan kepada ahlinya maka tunggulah 
kehancurannya”. (HR. Bukhari – 6015). 
3.3.4 Memperluas Jaringan Usaha 
Islam selalu menekankan silaturahmi sebagai media informasi, 
membentuk jaringan, membangu lobi dan merajut kerjasama untuk 
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kemaslahatan bersama. Nabi Muhammad SAW bersabda yang artinya 
“Barangsiapa yang ingin diluaskan rizkinya, dipanjangkan umurnya maka 
hendaklah ia bersilaturahmi.” (HR. Bukhori). 
BMT Surya Madani dalam bermuamalah tidak hanya mencari materi 
saja tetapi menjadikan sarana dakwah,dan memikirkan kesuksesan dunia 
akhirat.   
 
4. PENUTUP 
4.1 Kesimpulan 
Dari hasil penelitian di atas, maka dapat dikemukakan kesimpulan sebagai 
berikut bahwa BMT Surya Madani dalam merancang strategi pemasaran produk 
selalu memperhatikan etika berbisnis seperti tidak ada penipuan atau bersaing 
dengan cara tidak sehat, pihak BMT selalu mengedepankan pendekatan bukan 
hanya memprioritaskan dalam promosi saja akan tetapi selalu berbaur dengan 
masyarakat, seperti mengikuti pengajian agama bersama masyarakat, atau 
sekaligus menjadi pembicara, di sisi lain juga adakalanya manusia itu khilaf dan 
salah atau melakukan hal hal yang diluar etika bisnis Islam, maka pihak BMT 
akan meluruskan bahkan bersama masyarakat akan saling melengkapi Karena 
masyarakat tahu kalau BMT bukan ajang untuk berbisnis mencari materi saja 
melainkan sebuah cabang dari persaudaraan beragama, adakalanya saling 
menasehati dan mawas diri agar terhindar dari hal-hal yang tidak Allah ridhoi . 
Karena semakin banyaknya persaingan hakikatnya manusia akan lebih 
terpacu untuk bersaing tetapi sebagai ummat beragama perlu memperhatikan hal-
hal yang keluar dari syariat, juga makin maraknya media sosial, manusia 
beriringan mencari bisnis dengan cara apa adanya tanpa memperhatikan etika 
bisnis, maka BMT Surya Madani tentunya tidak menginginkan hal ini terjadi, 
tentunya pihak BMT selalu saling mengingatkan dan saling menasehati, tolong 
menolong satusama lain  dan menjaga kepercayaan masyarakat dan tetap 
bersilaturahmi. 
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Pelaksanaan strategi pemasaran BMT Surya Madani sudah sesuai dengan 
prinsip Islam dan etika bisnis Islam apabila pelaksanaannya sebagaimana BMT 
paparkan.  
4.2 Saran 
4.2.1 Kepada BMT Surya Madani 
4.2.1.1 Kepada BMT Surya Madani hendaknya lebih memberi 
pemahaman dan peringatan kepada karyawan yang hendak 
mempromosikan produk sehingga tidak menimbulkan  masalah di 
kemudian hari. 
4.2.1.2 BMT Surya madani hendaknya juga perlu berkoordinasi dengan 
pengawas syariah maupun Dewan Syariah Nasional, sehingga 
tercipta sinergitas yang baik. 
4.2.2 Kepada karyawan Surya Madani 
Lebih memperhatikan bagaimana cara berucap, berpakaian, dan 
bertingkah laku sehingga dapat memberikan contoh terhadap para pebisnis 
lain yang kebanyakan tidak memperhatikan etika bisnis Islam, juga agar 
sering mendatangi masyarakat dan bersosial agar karyawan terasa keluarga 
bagi masyarakat sekitar. 
4.2.3 Kepada Peneliti Selanjutnya 
4.2.3.1 Bagi peneliti selanjutnya dapat memperluas subyek penelitian dan 
lokasi penelitian, sehingga hasil penelitian tersebut dapat 
digeneralisasikan. 
4.2.3.2 Disarankan bagi peneliti selanjutnya melakukan studi komparatif  
terkait strategi pemasaran.  
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